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Bienvenidos a la caja de herramientas de la Red YLAI para
preparar tu propio discurso de ascensor, que te ayudara a
promocionar tu negocio. Un discurso es una presentacion

sobre lo que se quiere lograr con un negocio o emprendimiento
propio, por lo general con el fin de conseguir un socio o una
inversion. Puede ser formal o informal y estar dirigido a distintos
publicos. jYa preparaste el tuyo? No te preocupes: esta caja de
herramientas te ayudara a refinar lo que ya tienes y a darle mas
fuerza a tu discurso final.

Completa las actividades de esta caja de herramientas si
quieres especializarte en el arte de promocionar tu negocio
ante posibles inversionistas, socios, empleados u otros.
Comparte tu experiencia en los medios sociales con la etiqueta
#YLAIPitchPerfect para contarles a otros miembros de la Red
YLAI gue encontraste tu voz.



; Lista de lo que necesitas
INDICE para preparar el discurso
de ascensor perfecto

[ ] Seccidn 1: Contar la historia propia 4
[ '] Decide qué tienes para contar
[ | Escribe un enunciado memorable

[ | Arma tu historia

['] Seccidn 2: Hablar en publico 7
[ '] Atrapa a tu publico

[ | Emplea comunicacién eficaz,
tanto verbal como no verbal

[ '] Seccidn 3: Discursos rapidos o informales 9

[ Préactica para discursos informales

[ | Seccidn 4: Discursos formales 1"
[ Cuestionario sobre discursos formales
[ ] Pasos para disefnar tu presentacion
['] Lo que se debe y no se debe hacer al

dar un discurso

[ ] Seccion 5: Formato de evaluacion de
discursos 17
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Contar la historia propia

El primer paso para preparar el discurso perfecto
viene mucho antes de dar una presentacion o de

hablarle a alguien. Primero tienes que reflexionar
SECCI é N 1 sobre tus metas, lo que incluye determinar

cual es tu historia y decidir como contarla. Esta

seccion te ayudaré a orientarte para hacerlo.

Decide qué tienes para contar

Antes de que puedas dar a conocer tu historia, tienes que decidir lo que quieres contar. Los ejemplos que
siguen te ayudaran a determinar cuél es la informacién fundamental para tu historia. El objetivo de este
ejercicio es responder cada pregunta de la forma mas breve posible, asi que témate tu tiempo y ponte el
desafio de de limitar tus respuestas a una oracién por seccion.

¢Quién eres tu?

Ejemplo: Me llamo Charlie; obtuve mi diploma de negocios en la universidad, llevo 10 afos trabajando en
administracion de empresas, y soy el director de BizCompany.

¢A qué se dedica tu
negocio?

Ejemplo: BizCompany se dedica a ayudar a otros negocios a hacer llegar su mensaje a posibles clientes por
internet y por medios tradicionales.

¢Cuando necesitaria
alguien los servicios de

tu negocio?
Ejemplo: Nuestros clientes acuden a BizCompany cuando van a lanzar un producto nuevo y necesitan hacérselo
saber a sus clientes.

¢Doénde pueden
encontrar tu negocio

los interesados en sus
servicios? Ejemplo: Los negocios nos pueden contactar directamente por nuestro sitio web, y después de ese primer contacto
trabajaremos con ellos en sus oficinas para preparar un plan de mercadeo y ponerlo en ejecucion.

¢Por qué es especial tu
negocio?

Ejemplo: BizCompany no solo ayuda a los negocios a comerciar sus productos y servicios; cada mes ayudamos
gratuitamente a promocionar eventos locales para animar a mds gente a ir a ellos y sentirse parte de la
comunidad.

¢Como provee
productos y servicios tu

negocio?
Ejemplo: BizCompany trabaja paso a paso con sus clientes desde la concepcion de la idea hasta su ejecucion, y
provee recomendaciones y documentos adecuados durante el proceso.

Describe tu pasion por
tu negocio.

Ejemplo: De nifio tenia un puesto de venta de limonada y siempre me preguntaba qué podria hacer para vender
mds, entonces de grande fundé BizCompany para ayudar a otras comparias a vender su “limonada”.
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Escribe un enunciado memorable

Ahora que ya pensaste sobre tu negocio llegé la hora de crear lo que puede acabar siendo la parte mas
importante de tu historia: el enunciado memorable.

Cuando cuentes tu historia, es esencial que destaques un enunciado memorable. Ese parrafo tendria que
hacer alusion a los puntos principales de tu historia. Quien solamente se acuerde del enunciado de tu historia
tendra una idea clara de tu negocio y de por qué merece apoyo.

Si necesitas ayuda para expresar el problema que tu negocio procura resolver, consulta el paguete de
herramientas de la Red YLAI para emprendedores (YLAI Entrepreneurship Toolkit) en busca de herramientas
y actividades que te ayudaran a entender mejor tu negocio y cémo lograr que tenga éxito.

Llegdé el momento de crear tu enunciado. Recuerda que los mejores enunciados:

« Son claros y concisos. Usa solamente una oracion.

. Separan a tu negocio de los demas. Basate en las secciones “;Por qué es especial tu negocio?”y ", A qué
se dedica tu negocio?” de la pagina anterior.

. Detallan laimportancia de tu negocio. Basate en la seccion de la pagina anterior sobre la pasion. Explica
como tu negocio puede ayudar a otros..
Asi se veria un posible enunciado memorable de la Red YLAI, a modo de ejemplo:

La Red YLAI es una comunidad dindmica compuesta por jovenes emprendedores y artifices del cambio de
Ameérica Central y el Caribe que se ha dado a la tarea de forjar conexiones, compartir ideas y cambiar el
mundo mediante emprendimientos.

Ahora es tu turno. Acuna tu enunciado memorable en este espacio:
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Arma tu historia

Ahora que has escrito los antecedentes, lleg6 la hora de combinarlos para crear una historia convincente que pueda
servirte de guia para hablar sobre ti y tu negocio de forma mas persuasiva.

Después de haber completado las actividades que aparecen en las dos paginas anteriores, tendrias que tener ocho
oraciones: siete de la primera actividad y tu enunciado memorable. Tu desafio en esta actividad es transformar
todas las respuestas en una historia clara y concisa que sea enérgica y te resulte facil de relatar. Te conviene incluir
partes de cada una de tus siete respuestas y tu enunciado memorable.

Para responder a cada una de las instrucciones siguientes, céntrate en lo que hace que tu historia sea
cautivadora. Las historias cautivadoras suelen ser aquellas que suenan familiares o son emotivas, tangibles,
memorables, sorprendentes o practicas. Piensa como puedes contarle a alguien lo que hace tu negocio y como
brinda servicios en una oracién en lugar de en dos; piensa si de verdad quieres centrar la atencion en la historia de
tu compania o en tus servicios.

Escribe tu historia a continuaciéon en no mas de cinco oraciones:

Ahora escribe tu historia a continuacion en no mas de tres oraciones:
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Hablar en publico

Una vez que comprendas tu historia y sepas cémo
contarla, querras contarla de forma persuasiva, y

i en esto entra en juego la importancia de hablar en
SECCION 2 publico. Esta seccidn te ayudara a entender cémo
atrapar a tu publico y te aconsejara sobre la mejor

manera de hablarles a otros.

Atrapa a tu publico

El primer paso para hablar en publico, sin importar la ocasion, es atrapar a tu publico. Si te pones a hablarle a una
persona o a un grupo, asi como asi, es menos probable que te escuchen. Una de las mejores formas de atrapar

a tu publico répidamente consiste en relacionar lo que vas a contar con algo que los miembros del publico viven
todos los dias. Este es uno de los motivos principales por los que es esencial conocer a tu publico antes de hablar
publicamente.

Aqui hay una muestra de este método, con la Red YLAI como negocio de ejemplo y como si el publico fuera
el conjunto de profesionales de negocios de una ciudad:

Todos sabemos lo frustrante que puede ser el traslado diario al trabajo; tienes que hacerle frente al transito y a
mucha gente tan solo para llegar a la oficina. Llegar al trabajo puede ser frustrante, pero avanzar en tu carrera no
tendria que serlo. Ahi entra en juego la Red YLAI.

iAhora es tu turno! Piensa en una experiencia de la vida cotidiana -como ir al trabajo o llegar a casa para
preparar la cena- que tengan los integrantes de los siguientes grupos de posibles publicos, y luego escribe una
oracion para conectar esa experiencia a tu negocio.

Grupo (publico) Experiencia de la vida cotidiana que sea Oracién que conecta esa experiencia con

familiar para otros tu negocio

Profesionales de
los negocios que
trabajan enuna
A J Ejemplo: Llegar al trabajo puede ser frustrante, pero avanzar
ciudad en tu carrera no tendria que serlo. Ahi entra en juego la Red
Ejemplo: el traslado diario al trabajo YLAL

Uninversionista
mayor, jubilado y
adinerado que vive
en los suburbios

Emprendedores
jovenes

(18-22) que estan
estudiando

Un funcionario
gubernamental
con familia e hijos
pequenos
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Emplea comunicacion eficaz, tanto verbal como no verbal

Una vez hayas atrapado al publico, gran parte del éxito que tengas al hablarle estaré relacionado con la
comunicacion eficaz, tanto verbal como no verbal. La lista que sigue contiene consejos y técnicas que
deberias poner en practica al hablar en publico. Si puedes marcar todas las casillas, le darés a tu historia una
mayor oportunidad de repercusion en el publico.

Comunicacion verbal

No uses Si al hablar usas muletillas como “mmm” o “bueno”, al publico se le puede hacer mas
muletillas dificil entender lo que dices, y hasta puede no escucharte.

Prueba esto: Cuando necesites ordenar tus pensamientos, haz una pausa vy respira.
Una pausa suena mejor gue “mmm” o “bueno”.

Varia tu tono de Mantener el mismo tono -el ritmo, la inflexién y el nivel de entusiasmo de tu voz- puede
voz ser aburrido para tu publico, por lo que puede que no te escuche.

Prueba esto: Usa el mismo tipo de voz que usarias para hablarles a tus padres o a un
amigo cercano. Quieres ser respetuoso, pero esta bien sonar entusiasmado al hablar de

tu negocio.
Enfatiza Enfatizar informacion importante, como tu enunciado memorable, es una buena forma
las cosas de hacer que tu publico la recuerde cuando ya hayas terminado de hablar.

importantes
Prueba esto: Cuando digas tu enunciado memorable, ve méas lento y habla con pasion:

dale un tono emocionante a tu presentacion y asi te recordaran.

Comunicacion no verbal

Parate derecho La postura es uno de los elementos mas importantes a la hora de hablar en publico. El
cerebro humano tiende a interpretar la mala postura como sefal de falta de confianza
en uno mismo.

Prueba esto: Habla desde tu pecho: parate derecho y haz como si tu voz saliera de
tu pecho. Si te encorvas, tu pecho apuntara al suelo y nadie te oiré. jParate derecho y
cerciérate de que te escuchen!

Usa tus manos Al hablar, te conviene estar en movimiento —~caminar o gesticular con las manos- para
mantener al publico interesado en lo que dices.

Prueba esto: No te cruces de brazos ni dejes las manos juntas. Esos gestos no son
acogedores. Mejor gesticula con tus manos hacia el publico; eso lo invitaréa a lo que
estés narrando.

Haz contacto Querras que tu discurso o presentacion se sientan como una conversacion entre tdy
visual cada integrante del publico. Hacer contacto visual puede ayudar a lograrlo.

Prueba esto: Mientras hablas, ve mirando rapidamente al publico y haz contacto visual
con distintas personas. Haz contacto visual durante cuatro o cinco segundos con cada
personay luego pasa a otra.

©
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Discursos rapidos o informales

Ahora que comprendes tu historia y sabes cémo contarla,

es hora de practicar como promocionar tu negocio en
SECCI é N 3 un entorno informal o de tiempos breves. Cualquier

momento puede ser oportuno para dar un discurso

informal, asi que es esencial estar siempre preparado.

El publico de un discurso informal por lo general serd méas reducido que el de un discurso formal; casi siempre sera
una situacion cara a cara con otra persona, como cuando hablamos con un posible inversionista en un café o nos
sentamos al lado de un posible empleado en un avion.

En un entorno informal es de suma importancia lograr que la idea de uno se entienda rapidamente. Es probable
gue la otra persona esté ocupada.. ademas no tiene por qué hablarnos. Tu enunciado memorable tendria que ser
la base de tu relato, y tendrias que agregar partes de tu historia que te parezcan Utiles para tu interlocutor.

Por ejemplo, si estas hablando con alguien con quien estudiaste pero no has visto desde hace tiempo, puede ser
buena idea introducir tu enunciado memorable con un breve resumen de lo que has estado haciendo y de cémo
has llegado al punto en el que te encuentras ahora con tu negocio.

La actividad de la pagina que sigue te ayudara a practicar para dar un discurso: te desafiaré a contar tu historia en
varias situaciones distintas.

Practica para discursos informales

Qué necesitas

« Un contador de tiempo en tu teléfono o un cronémetro

« Optativo: una grabadora de voz o de video en tu teléfono para grabar tu prdctica

Instrucciones

En la pagina siguiente hay dos ejercicios que tendrias que completar por separado. El objetivo de cada uno es que
logres que cada persona te ofrezca su tarjeta profesional para conectarse contigo en el futuro.

Paso 1 — Lee la indicacion del ejercicio, que te colocara en la situacién para dar tu discurso informal.

Paso 2 — Piensa en la indicacién, ;qué parte de tu historia es Util para esta persona?

Paso 3 — Pasa la hoja para no ver la indicacion del gjercicio, y prepara tu contador.

Paso 4 — Pon el contador por el nUmero de segundos mencionados en la indicacion.

Paso 5 — Activa el contador y comienza. Simula estar hablandole a la persona mencionada en la indicacion.

Paso 6 — Cuando se detenga tu contador, da vuelta la pagina y sigue las preguntas mencionadas en la indicacion.
Paso 7 — Repite los pasos 1a 6 para cada indicacion.

Recuerda: Es fundamental que practiques tu discurso y que estés preparado. Toma tu préactica en serio. Si te va
bien en la practica, te ira bien en la vida real.
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INDICACION 1

Acabas de entrar a un ascensor en el que hay otra persona. Mientras se va cerrando la puerta te das cuenta de que
ese es David, un companero de la escuela. Tu y David se conocian, pero no eran muy amigos. David te cuenta que
trabaja en una comparnia que invierte en negocios y te pregunta a qué te dedicas tu. Tienes 60 segundos para
contarle a David tu historia y promocionar tu negocio antes de que el ascensor llegue adonde te vas a bajar.

Recuerda: No quieres que parezca que le estds vendiendo algo, enfdcate en lo que es Util que él sepa y trata de lograr
que se interese en tu negocio.

£Qué dijiste?

¢Por qué a David
le pareceria Gtil lo
que dijiste?

¢£Qué podrias
mejorar de lo que
dijiste?

INDICACION 2

Te sientas en un autobus al lado de una muchacha unos afnos mas joven que tu. La saludas, y te cuenta que se llama
Julia y trabaja en una industria similar a la de tu negocio. Mientras esté describiendo su trabajo te das cuenta de
que sus habilidades le vendrian bien a tu negocio y quieres ver si le interesaria trabajar para tu compania. Tienes 90
segundos para contarle a Julia sobre ti y tu negocio antes de que se baje del autobus.

£Qué dijiste?

¢Por qué a Julia
le pareceria util lo
que dijiste?

¢£Qué podrias
mejorar de lo que
dijiste?
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SECCION 4

Discursos formales

Ahora que ya practicaste cémo contar tu historia
de manera informal, llegd la hora de contarla en un

entorno formal como una competencia de promocion

comercial, una reunion sobre oportunidades de
financiacion o la oficina de un socio potencial.

Esta seccion te ayudara a entender los mejores métodos para prepararte para una presentacion y para
crearla; también te dara consejos y recomendaciones para presentar y hacer el seguimiento con tu publico

después de un discurso de ascensor.

Cuestionario sobre discursos formales

Con este cuestionario con preguntas de respuesta multiple comprobaras cuanto sabes sobre discursos
formales y su preparacién, presentacién y seguimiento. Fijate en la clave de respuestas de la pagina
siguiente para ver cuantas respuestas correctas tuviste y las explicaciones de cada pregunta.

1. Al prepararte para dar un discurso, tendrias
que escribir exactamente cada palabra de lo
que quieres decir.

A) Verdadero
B) Falso

3. ¢Cuantas veces tendrias que practicar tu
discurso antes de darlo?

A) 1
B) 3
C) 10

D) Hasta que te sientas seguro de estar listo

5. ¢Qué es bueno darle al publico
inmediatamente después de terminar una
presentacion?

A) Tu tarjeta profesional

A) Una hoja con informacién sobre tu negocio
A) Dinero

B) Ambas respuestas Ay B

7. ¢Cuadles sonlos dos componentes mas
importantes de un discurso?

A) El principio y el final
B) Lasimagenes vy los colores que usas
C) Turopay tu corte de pelo

D) El ritmo de tu presentaciény como
das la mano

2. ;Qué tendrias que enviarles a quienes te

escucharon dentro de 24 horas de tu discurso?
A) Un contrato
B) Floresy globos

C) Una nota de agradecimiento

. Durante una presentacion, tendrias que leerle

al publico lo que dicen las diapositivas.
A) Verdadero
B) Falso

. Tendrias que tratar de incorporar toda la

informacién que puedas en tu discurso.
A) Verdadero
B) Falso

. ¢Cudl tendria que ser el punto principal de tu

discurso?

A) Cuénto dinero gana tu negocio
B) Lo inteligente que eres

C) Tu enunciado memorable

D) Tus mascotas
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Cuestionario sobre discursos formales — CLAVE DE RESPUESTAS

Pregunta Respuesta correcta

1.

Al prepararte para
dar un discurso,
tendrias que escribir
exactamente cada
palabrade lo que
quieres decir.

. ¢Qué tendrias que

enviarles a quienes

te escucharon dentro

de 24 horas de tu
discurso?

. ¢Cuantas veces
tendrias que practicar

tu discurso antes de
darlo?

Durante una
presentacion,
tendrias que leerle al
publico lo que dicen
las diapositivas.

¢£Qué es bueno

darle al publico
inmediatamente
después de terminar
una presentaciéon?

Tendrias que tratar
de incorporar toda
lainformacion

que puedas en tu
discurso.

¢Cuales son los dos
componentes mas
importantes de un
discurso?

¢Cual tendria que ser
el punto principal de
tu discurso?

B - Falso
Si sigues un texto memorizado para exponer lo que quieres decir, puedes parecer
menos auténtico y tu discurso puede ser menos cautivante para el publico.

Prueba esto: Haz una lista de los puntos importantes que quieres comunicar, en el
orden que quieres mencionarlos. Practica hablar sobre cada punto en lugar de decir
textualmente cada palabra.

C - Una nota de agradecimiento

Es importante enviarles una nota de agradecimiento —-por lo general por correo
electrénico- a quienes te escucharon. No te olvides de agradecerles por su tiempo y
su atencion a tu negocio.

D - Hasta que te sientas seguro de estar listo

No hay una cantidad establecida de veces que habria que practicar un discurso
antes de darlo. Practica hasta que te sientas seguro de destacarte a la hora de dar
tu presentacién.

Prueba esto: Practica tu discurso frente a familiares y amigos para ver si estas listo
para dar el discurso real.

B - Falso

Por lo general el publico pierde interés en lo que se esta diciendo cuando el
presentador lee las diapositivas, asi que trata de evitarlo. Recuerda: es importante
hacer contacto visual, y no se puede hacer contacto visual si se estan mirando las
diapositivas.

D - Ambas respuestas Ay B

No tendrias que darle dinero ni ninguna otra cosa de valor a nadie después
de terminar tu presentacién, ya que se puede considerar un soborno y en
consecuencia se te puede excluir de oportunidades futuras.

Prueba esto: Deja tu tarjeta profesional y un resumen de tu negocio. Estos le
ayudaran al publico a recordarte a ti y a tu negocio, asi como a contactarte méas
adelante.

B - Falso
Tu publico respondera mejor a una presentacion sencilla y clara.

Prueba esto: Limita la informacién que das en tu presentacion a aquella que el
publico necesita saber y a algunos argumentos de apoyo. Consejo: usa tu enunciado
memorable.

A - El principio y el final

Si bien todo cuenta, los componentes méas importantes de tu discurso son el
principio y el final porque el publico estard mas atento durante ellos. Esos momentos
te ofrecen la mejor oportunidad de causar una buena impresion.

C - Tu enunciado memorable

Tu enunciado memorable es lo que mas tendria que recordar el publico tras tu
presentacion. Aun cuando se olviden de todo lo demas, si tendrian que recordar tu
enunciado.
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Pasos para diseiar tu presentacion

Sitienes acceso a una plataforma de presentacion con Microsoft PowerPoint, esta seccidon te ayudara a
entender mejor las mejores practicas para el disefo de efectos visuales para acompanar a tu discurso. Si no
tienes Microsoft PowerPoint, jno te preocupes! Hay otras opciones para representar tu discurso de manera

visual. En cualquier caso, procura que tus efectos visuales sean faciles de ver desde donde estén tus oyentes.

En la actividad que sigue se puede mejorar el diseno de cada diapositiva. Fijate si te das cuenta de
como lograrlo: escribe lo que te parezca en la casilla que se encuentra a la derecha de cada diapositiva.
Luego consulta la clave de respuestas de la pagina siguiente para ver si acertaste y ver la explicacion
correspondiente a cada diapositiva.

Diapositiva 1: La diapositiva con el titulo

La Red YLAI
La Red YLAl es la principal comunidad professional para que los lideres jovenes de las
Américas forjen conexiones, compartan ideas y cambien el mundo mediante el desarrollo
de aptitudes de liderazgo y organizacion.

Diapositiva 2: La diapositiva con contenido

La Red YLAI

La Iniciatva Jovenes Lideres de las Americas
(YLAI) forja vinculos entre jovenes lideres de
todo el hemisferio. Aborda la desigualdad de
oportunidades para los jovenes, en especial
las mujeres, empoderanado a negocios y
emprendedores sociales con las herramientas,
la capacitacion, las redes y los recursos que
estos necesitan para transformer sus
sociedades y contribuir con mayor plenitud al gy graphicos no aportan nada, sino que
desarollo economic y la prosperidad, la estén aqui para mostrar c6mo se verian
seguridad, los derechos humanos y la varios gréficos en una

Diapositiva 3: La diapositiva final

éPreguntas?

y‘ \/oung Leaders of the
Americas Initiative
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Pasos para disenar tu presentacion: clave de respuestas

La clave de respuestas que sigue explicara lo que no funcionaba de las diapositivas de las paginas anteriores.
También te dara un ejemplo de una versién mejorada de cada diapositiva.

Diapositiva 1: La diapositiva con el titulo

Lo que no funcionaba:

Ni el titulo ni la imagen inspiraban ni cautivaban
al publico. La diapositiva tenia demasiadas
palabras para ser la diapositiva con el titulo y la
foto era muy pequena.

Cambia el mundo

Americas Initiative

‘IL Young Leaders ofthe<_

Lo que tendrias que hacer:

Empieza A LO GRANDE. Tu primera impresion
prepara el terreno para tu discurso. Pon un
titulo sencillo que capture la idea de tu negocio.
Usa una imagen grande para sumergir a tu
publico en tu discurso y tus diapositivas.

Diapositiva 2: La diapositiva con contenido

‘Il \(oung Leaders of the
Americas Initiative

« Forja vinculos entre jévenes lideres de todo el
hemisferio

Lo que no funcionaba:
Mucho texto y muchos graficos. No habia espacio
suficiente en la diapositiva.

* Aborda la desigualdad de oportunidades para los
jovenes, en especial las mujeres, empoderando a
negocios y emprendedores sociales.

* Ayuda a transformer sus sociedades y contribuir con
mayor plenitude al desarrollo econémico y la
prosperidad, seguridad, derechos humanos y buena
gobernanza de las Américas.

Lo que tendrias que hacer:

No te olvides de que a veces “menos es mas”™
no tendrias que tener mas de tres vifetas por
diapositiva. Usa imagenes de personas, ya que
el publico se interesard mas en ellas que en
objetos inanimados. Usa fondo blanco en tus
diapositivas; asi tu mensaje serd mas claro.

Diapositiva 3: La diapositiva final

Lo que no funcionaba:

No termines una presentacion con una diapositiva
de preguntas. Las partes mas importantes de tu
discurso son el principio y el final.

Podemos cambiar el mundo

Lo que tendrias que hacer:

Cierra el circulo: termina tu discurso con la idea
principal con la que comenzaste. Aprovecha

tu Ultima diapositiva para inspirar el dialogo
entre tus oyentes: es probable que quede en

la pantalla durante la sesion de preguntas
posterior a tu presentacion.
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Lo que se debe y no se debe hacer al dar un discurso

Esta actividad, que es Util para discursos informales y formales, te ayudaréa a informarte sobre algunas cosas
que tendrias y gue no tendrias que hacer a la hora de dar un discurso. Dibuja un circulo en “se debe” 0 "no se
debe” en cada caso a continuacién. Consulta la clave de respuestas para ver como te fue.

1 Se debe
2 Se debe
3 Se debe
4 Se debe
5 Se debe
6 Se debe

No se debe

No se debe

No se debe

No se debe

No se debe

No se debe

Tener tarjetas profesionales con uno

Tener un enfoque de negocios agresivo con alguien que no esta
interesado en la compafia de uno

Mostrar que se tienen buenos modales

Hacerle perder el tiempo al publico

Ser positivo al hablarle al publico

Dar una presentacion muy rapido
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Clave de respuestas

SE DEBE tener tarjetas profesionales con uno.

Las tarjetas profesionales son utiles en presentaciones formales, pero no te pueden
faltar cuando das un discurso informal. Cuando te presentas rapido a alguien, es
esencial entregarle una tarjeta profesional con la informacién de contacto de tu
compania para que te pueda contactar en el futuro.

NO SE DEBE tener un enfoque de negocios agresivo.

2 Sialguien no parece estar interesado en tu negocio, no hay problema. Siempre es
mejor dejarlo pasar y dar una impresion positiva en lugar de presionar mucho y dar una
impresion negativa.

SE DEBE mostrar que se tienen buenos modales.

Ya sea la primera o la centésima vez que ves a una persona, las impresiones siempre
cuentan. Mostrar que se tienen buenos modales -abriéndole la puerta a alguien,
halagéandolo, siendo amable en general- es una buena forma de hacer lo posible para
que los demas se queden con una buena impresion de ti.

NO SE DEBE hacerle perder el tiempo al publico.

Recuerda que cada persona con la que hablas valora su tiempo tanto como tu valoras el
tuyo, jasi que no se lo hagas perder!

SE DEBE ser positivo.

5 Tener una actitud positiva siempre viene bien. Nadie querrd empezar a trabajar con
alguien negativo niinvertir en el negocio de alguien con mala actitud.

NO SE DEBE ir con prisa.

6 Aunque no tengas mucho tiempo para promocionar tu negocio, ve poco a poco y
cerciorate de que el publico vaya entendiendo lo que dices. Es limitada la cantidad de
informacién que el publico puede absorber cuando el orador habla muy rapido.
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Formato de evaluacion
de discursos

SECCION 5

El formato que aparece abajo sirve para que
te evalles tu o evalles a un colega, de esta
manera:

Autoevaluacion: Grébate en video o en audio presentando tu discurso. Haz una pausa de 15 minutos para
despejar la mente y luego mira o escucha tu discurso. Ponte una calificacion en el formato que aparece
abajo y veras en qué puedes mejorar.

Evaluacion de colegas: Mira la presentacion de practica de un colega y ponle una calificacion en el formato
que aparece abajo. El formato tiene el propdsito de ayudar a tu colega a mejorar, asi que dale &nimo y
destaca lo que hizo bien ademas de decirle lo que puede mejorar.

Como usar el formato: Mientras miras o escuchas el discurso, determina si cada elemento del discurso

necesita mejorar, es bueno o es excelente y escribe el nimero que corresponda en la casilla “Calificacion” de
ese elemento. Cuando termina el discurso, suma todos los nimeros y fijate cémo le fue al presentador.
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Elemento del
discurso

2 — Intermedio

Calificacion

3 — Excelente

Contarla
historia propia

Comunicacién
verbal

Comunicacién
no verbal

Persuadir con
el discurso

Disefno de la
presentacion
(si corresponde)

TOTAL

Calificacion:

5-6: Necesita mejorar

Las ideas del
presentador no
estuvieron bien
organizadas, y no fue
facil seguir la historia.
No hubo enunciado
memorable.

El presentador no logré
atrapar al publico, usé
muchas muletillas como
“mmm”y su tono de

v0oz no varié en ningun
momento.

El presentador no hizo
contacto visual, tuvo
mala postura y no usé
sus manos durante la
presentacion.

No sé con certeza
cuadl fue el objetivo del
discurso (conseguir
fondos o un socio,

u otra cosa); el
presentador no lo dejo
en claro en ningun
momento.

El diseno de la
presentacion estuvo
bien, pero en las
diapositivas habia
mucho texto e
imagenes que no
funcionaban. Fue dificil
seguir las diapositivas.

La historia del
presentador estuvo
organizada y no

fue muy dificil de
seguir, pero no hubo
enunciado memorable.

El presentador procurd
atrapar al publico y usé
la voz para destacar
los puntos clave de

la presentacion, pero
podria haberlo hecho
mejor.

El presentador hizo

un poco de contacto
visual y usé un poco las
manos.

Entendi el objetivo del
discurso, pero no estoy
del todo convencido.
Tendré que pensarlo.

El diseno de la
presentacion fue
bueno, pero me distrajo
un poco de lo que
estaba diciendo el
presentador.

Hubo un enunciado
memorable claro;

la historia del
presentador estuvo
bien organizada y fue
cautivadora y facil de
seguir.

El presentador atrapé
al publico desde el
principio y contd su
historia y sus puntos
clave de forma muy
persuasiva.

El presentador hizo
contacto visual, usé
las manos, se paro
derecho y en general
parecié muy seguro
de simismo durante
la presentacion.

El discurso tuvo un
objetivo claro y logré
convencerme de
participar (como socio
o inversionista, o de
otra forma).

El diseno de la
presentacion fue
fantéastico. Cada
diapositiva logré
acompanarala
perfeccién lo que
iba diciendo el
presentador de una
forma facil de seguir.

7-9: Intermedio  10-12: Bueno 13-15: Excelente
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